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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Fitur 
produk Terhadap keputusan Pembelian handphone Oppo dengan word of1mouth 
Sebagai Variabel Intervening Pada Mahasiswa pengguna Smartphone Oppo Di 
FEB Universitas Islam Malang”. Sampel dalam peneliitan ini adalah mahasiswa 
Manajemen FEB Universitas Islam Malang tahun akademik 2015 yang pernah 
menggunakan Smartphone Oppo yang berjumlah 95 orang. Pengumpulan data 
dilakukan dengan penyebaran kuisioner. Analisis data yang digunakan dalam 
penelitian ini menggunakan Validitas, reliabilitas, normalitas, analisis path, uji t 
dan uji sobel. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa Fitur Produk berpengaruh langsung 
terhadap keputusan Pembelian, Fitur Produk berpengaruh langsung terhadap word 
of mouth (WOM). word of mouth (WOM) berpengaruh langsung terhadap 
keputusan Pembelian, Fitur produk Berpengaruh secara tidak langsung terhadap 
keputusan pembelian melalui WOM. Word Of mouth dapat memediasi antara 
Fitur Produk  terhadap keputusan Pembelian.   
Kata Kunci: Fitur Produk, Keputusan Pembelian, Word Of mouth 
ABSTRACT 
 This research aims to find out and analyze the influence of product features 
on the purchasing decision of Oppo mobile phones with word of mouth as an 
intervening variable for students using Smartphone Oppo at FEB Malang Islamic 
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University. The sample in this study was the FEB Management students of 
Malang Islamic University in the 2015 academic year who had used Oppo 
Smartphone, which numbered 95 people. Data collection is done by distributing 
questionnaires. The data analysis used in this study used validity, reliability, 
normality, path analysis, t test and sobel test. 
 The results of the research show that Product Features have a direct effect 
on Purchasing decisions, Product Features have a direct effect on word of mouth 
(WOM). word of mouth (WOM) has a direct effect on purchasing decisions, 
product features indirectly influence purchasing decisions through WOM. Word 
of mouth can mediate between Product Features and Purchase decisions. 
 
Keywords: Product Features, Purchasing Decisions, Word Of Mouth. 
PENDAHULUAN 
LATAR BELAKANG  
Teknologi masa kini membuat perkembangan dunia manusia mengalami 
peningkatan yang sangat singnifikan, pasalnya dalam perkembangannya saat ini 
suatu kebutuhan manusia sudah dapat kita akses melalui benda kecil yang ringan 
digenggam yaitu Smartphone yang lebih dikenal dengan sebutan hp (handphone). 
Pada awal mulanya Smartphone atau handphone genggam hanya dikenal sebagai 
alat komunikasi semata, yang biasa dipakai untuk bertukar kabar dan saling 
menyampaikan pesan melalui sms dan mms. 
Dalam perkembangan dunia modern saat ini suatu kebutuhan akan 
komunikasi adalah hal yang sangat penting bagi setiap kalangan masyarakat. 
Kebutuhan akan alat komunikasi seperti telepon seluler (handphone) atau 
smartphone sendiri selalu mengalami peningkatan dari tahun ketahun terutama 
untuk jenis-jenis handphone atau smartphone dengan merek-merek tertentu. 
(Stanton, 1996) mengatakan bahwasanya “Faktor yang berpotensi 
meningkatkan kemungkinan seseorang konsumen untuk membeli suatu produk, 
yakni terkait dengan evaluasi terhadap kualitas produk, harga, merek, keunikan 
produk dari segi desain, dan warna serta layanan yang diberikan”. Keputusan 
pembelian merupakan kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam 
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pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang 
ditawarkan oleh penjual. Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses 
pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli (Kotler 
dan Amstrong, 2001). 
Telephone canggih atau Smartphone (ponsel pintar) adalah telepon 
genggam yang mempunyai kemampuan dengan pengunaan dan fungsi yang 
menyerupai komputer. Belum ada standar pabrik yang menentukan arti 
smartphone. Bagi beberapa orang, smartphone merupakan telepon yang bekerja 
menggunakan perangkat lunak sistem operasi yang menyediakan hubungan 
standar dan mendasar bagi pengembang aplikasi. Bagi yang lainnya, smartphone 
merupakan sebuah telepon yang menyajikan fitur canggih seperti email yang saat 
ini mengantikan surat dan dikirim melalui internet, games, (google crome) 
internet sebagai mesin penjelajah ilmu pengetahuan  dan kemampuan membaca 
buku elektronik (e-book) atau terdapat papan ketik dan penyambung USB. 
Dengan kata lain, smartphone merupakan komputer kecil yang mempunyai 
kemampuan seperti sebuah telepon. (wikipedia.com). Android adalah sistem 
operasi berbasis Linux yang dirancang untuk perangkat seluler touchscreen (layar 
sentuh) seperti smartphone dan tablet. Android dikembangkan oleh perusahaan 
Android, Inc., dengan dukungan finansial dari Google, yang kemudian 
membelinya pada tahun 2005. Ryan Gibson, Manajer proyek Android, Inc., 
memperkenalkan skema penamaan berdasarkan nama-nama makanan manis, yang 
kemudian diterapkan dalam semua versi Android, dimulai dengan Android 1.1  
pada bulan April 2009 (codepolitan.com). 
Berikut ini adalah perkembangan versi Android OS: 
1. Android 1.1 
2. Cupcake (1.5) 
3. Donut (1.6) 
4. Eclair (2.0-2.1) 
5. Froyo (2.2) 
6. Gingerbread (2.3-2.3.7) 
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7. Honeycomb (3.1-3.2) 
8. Ice Cream Sandwich (4.0.3-4.0.4) 
9. Jelly Bean (4.1-4.3) 
10. Kitkat (4.4) 
11. Lollipop (5.0) 
12. Android 6.0 (Marshmallow) 
13. Android 7.0 (Nougat) 
14. Android 8.0 (Oreo) 
Pada dasarnya keputusan membeli smartphone Android didasari oleh 
beberapa pertimbangan seperti kinerja, kecepatan dan efisiensi, dukungan 
hardware, aplikasi mengagumkan, harga, upgrade instan, keamanan, gaming 
handphone, layar yang lebar, messenger service, dan open source. Menurut 
Monroe (2005) harga merupakan pengorbanan ekonomis yang dilakukan 
pelanggan untuk memperoleh produk atau jasa. Selain itu harga salah satu faktor 
penting konsumen dalam mengambil keputusan untuk melakukan transaksi atau 
tidak (Sukotjo dan Radix, 2010). Penelitian yang dilakukan oleh Aditya, Wahyu, 
dan Handoyo (2012) menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun penelitian yang dilakukan oleh 
Muhammad Luthfi Khakim (2015) menunjukkan bahwa harga berpengaruh secara 
positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga smartphone 
Android yang mayoritas tidak sesuai dengan kualitasnya menjadi keluhan 
konsumen. Sekalipun kualitas smartphone Android baik, harganya sangat mahal 
bahkan hampir setara dengan iPhone yang mempunyai daya saing harga yang 
lumayan tinggi. Pada tahun ini smartphone oppo kembali mengandalkan vitur 
selfi expert nya sebagai salahsatu varian handphone dengan daya tarik camera 
yang dapat menghasilkan gambar cantik dengan harga yang lumayan variatif. 
Fitur adalah karakteristik yang mungkin dimiliki atau tidak dimiliki oleh 
objek (Kotler and Armstrong, 2006). Berbagai produk yang serupa dapat dilihat 
berbeda oleh konsumen dari perbandingan fitur didalamnya, yaitu perbandingan 
kelengkapan fitur, kecanggihan fitur atau keistimewaan yang ditonjolkan dari satu 
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fitur di suatu produk dibandingkan dengan produk lain. Fitur adalah unsur-unsur 
dari sebuah produk yang dipandang penting oleh para konsumen serta dijadikan 
dasar pengambilan sebuah keputusan pembelian (Fandy Tjiptono, 2002). Menurut 
Adelphia (2015) “sistem operasi mobile adalah software utama yang melakukan 
manajemen dan kontrol terhadap hardware secara langsung serta manajemen dan 
mengontrol software-software lain sehingga software-software lain tersebut dapat 
bekerja”. Sehingga suatu sistem operasi mobile akan bertanggung jawab dalam 
mengoperasikan berbagai fungsi dan fitur yang tersedia dalam perangkat ponsel 
tersebut seperti, schedulling task, keyboard, WAP, email, text message, 
sinkronisasi dengan aplikasi dan perangkat lain, memutar musik, kamera, dan 
mengontrol fitur-fitur lainnya (Adelphia, 2015). Menurut Adelphia (2015), “selain 
berfungsi untuk mengkontrol sumber daya hardware dan software ponsel seperti 
keypad, layar, phonebook, baterai, dan koneksi ke jaringan, sistem operasi juga 
mengontrol agar semua aplikasi bisa berjalan stabil dan konsisten”. Selanjutnya 
Adelphia menilai sistem operasi harus dirancang fleksibel sehingga para software 
developer lebih mudah menciptakan aplikasi-aplikasi baru yang canggih. 
Muhamad Ichsan, Maria Magdalena Minarsih, Leonardo Budi Hasiholan (2015) 
mengungkapkan bahwa fitur berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Android adalah OS (Operating System) yang dipasang pada beberapa 
perangkat berbeda-beda. Samsung, HTC, Motorola, Sony, dan sebagainya 
menjual smartphone berbasis Android. Di sini terjadi fragmentasi di segala hal, 
versi OS Android terbaru belum tentu dapat bekerja pada perangkat tertentu. 
Smartphone berbasis Android memiliki ukuran RAM, prosesor, dan kecepatan 
prosesor yang berbeda, ukuran layar serta resolusi yang tidak sama, sehingga 
membuat smartphone yang terdahulu tidak mampu mengikuti update di OS 
Android. Pengguna Android juga harus bersabar cukup lama, terkadang hingga 
berbulan-bulan, untuk memperoleh update sistem operasi terbaru dari google. 
Dengan sistem open source, siapapun dapat membuat aplikasi untuk Android, 
meski aplikasinya tergolong spam, imitasi, dan penuh iklan. Ancaman berupa 
malware, virus, potensi hacking, dan sebagainya kerap merisaukan pengguna 
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Android. Kemudian aplikasi Android terkadang mengalami crash dan lag meski 
si pengguna tidak melakukan apa-apa. Bahkan, sering sekali Android 
memunculkan pesan peringatan force stop karena aplikasi yang dijalankan tiba-
tiba terhenti (omtekno.com). Konsumen biasanya dapat mengetahui suatu produk 
yang baru dari iklan atau tenaga penjual. Namun yang paling berperan adalah 
adanya word of mouth yang berkembang di antara para konsumen itu sendiri. 
Promosi melalui mulut ke mulut yang dilakukan oleh teman atau kerabat bahkan 
orang lain sebagai netizen memiliki kredibilitas tinggi, sehingga lebih bersifat 
persuasif dibandingkan promosi melalui iklan. Karena konsumen lebih 
mempercayai orang lain yang lebih dulu mencoba suatu produk daripada sebuah 
iklan. Netizen didefinisikan sebagai konsumen yang aktif di dunia maya yang 
merupakan salah satu karakteristik konsumen yang sangat penting peranannya 
dalam dunia pemasaran termasuk untuk produk smartphone. Karakteristik netizen 
ini selain suka dengan gadget, aktif melakukan percakapan di dunia maya juga 
memiliki rasa emosional yang tinggi sebagai penentu dalam meraih heart share. 
Jadi, dapat disimpulkan, netizen adalah user (pengguna) internet yang aktif dalam 
berkomunikasi, mengeluarkan pendapat, serta berkolaborasi di media internet. 
Netizen bahkan bisa berperan sebagai "Watchdog Journalism" yaitu mengawasi 
dan mengkritisi apa saja, bahkan mengkritisi berita yang dibuat oleh para 
wartawan profesional. Berdasarkan hasil pra survei permasalahan tentang 
keputusan pembelian yang dilakukan pada bulan Februari sampai Maret 2015 
mengenai smartphone Android dapat diketahui bahwa mayoritas konsumen 
mengeluh terhadap pembelian smartphone Android. Bentuk keluhan konsumen 
tersebut diantaranya meliputi persepsi harga, fitur produk, dan word of mouth. 
Keluhan konsumen terhadap persepsi harga disebabkan karena smartphone 
Android dipersepsikan lebih mahal. Harga smartphone Android yang mahal tidak 
sesuai dengan kualitas smartphone Android tersebut. Sekalipun kualitas 
smartphone Android baik, harganya sangat mahal bahkan hampir setara dengan 
iPhone. Fitur produk smartphone Android juga sering dikeluhkan oleh pelanggan. 
Seperti update OS Android terbaru belum tentu dapat bekerja pada perangkat 
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lainnya. Pengguna Android harus bersabar cukup lama, terkadang hingga 
berbulan-bulan, untuk memperoleh update sistem operasi terbaru dari google. 
Belum lagi banyaknya aplikasi Android yang tergolong spam, imitasi, dan penuh 
iklan yang berakibat aplikasi tersebut terkadang mengalami crash dan lag meski 
si pengguna tidak melakukan apa-apa. Ancaman berupa malware, virus, potensi 
hacking, dan sebagainya juga kerap merisaukan. 
RUMUSAN MASALAH 
Dari uraian dari latar belakang tersebut, maka dalam penelitian ini masalah 
dirumuskan sebagai berikut.  
1. Apakah Fitur Produk berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan 
Pembelian Handphone Android OPPO? 
2. Apakah Fitur Produk berpengaruh secara langsung terhadap Word Of Mouth? 
3. Apakah Word Of Mouth berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan 
Pembelian Handphone Android OPPO? 
4. Apakah Fitur Produk berpengaruh secara tidak langsung terhadap Keputusan 
Pembelian Handphone Android OPPO dengan  Word Of Mouth sebagai 
variable intervening? 
TUJUAN PENELITIAN 
1. Untuk Mengetahui Fitur Produk berpengaruh secara langsung terhadap 
Keputusan Pembelian Handphone Android OPPO. 
2. Untuk Mengetahui Fitur Produk berpengaruh secara langsung terhadap Word 
Of Mouth Handphone Android OPPO. 
3. Untuk Mengetahui Word Of Mouth berpengaruh secara langsung terhadap 
Keputusan Pembelian Handphone Android OPPO. 
4. Mengetahui Fitur Produk berpengaruh secara tidak langsung terhadap 
Keputusan Pembelian Handphone Android OPPO dengan Word Of Mouth 
sebagai variable intervening.  
MANFAAT PENELITIAN 
1. Hasil penelitian ini dapat memberikan dapat memberikan informasi yang 
berharga bagi perusahaan dalam pengolahan Inovasi produk beserta segala 
kebijakan yang berkaitan langsung dengan aspek-aspek fitur produk. 
2. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi tambahan atau untuk 
pengembangan ide-ide baru untuk penelitian selanjutnya, dan sebagai bahan 
pertimbangan perusahaan atau instansi lain yang menghadapi masalah yang 
sama. 
TINJAUAN TEORI DAN PENGEMBANGAN HIPOTESIS 
FITUR PRODUK 
Fitur adalah karakteristik yang melengkapi fungsi dasar produk (Kotler dan 
Keller, 2012). Upaya untuk menjadi yang pertama dalam memperkenalkan 
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keistimewaan baru yang berharga merupakan salah satu dari cara yang efektif 
untuk bersaing. Berbagai produk yang serupa dapat dilihat berbeda oleh 
konsumen dari perbandingan fitur didalamnya, yaitu perbandingan kelengkapan 
fitur, kecanggihan fitur atau keistimewaan yang ditonjolkan dari satu fitur di suatu 
produk dibandingkan dengan produk lain. Fitur adalah unsur-unsur dari sebuah 
produk yang dipandang penting oleh para konsumen serta dijadikan dasar 
pengambilan sebuah keputusan pembelian (Tjiptono, 2002).  Berdasarkan 
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Handoko (2013) bahwa terdapat 
pengaruh positif dan signifikan Fitur Produk terhadap Keputusan pembelian. 
Dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. 
KEPUTUSAN PEMBELIAN 
Mehta (1994) mendefinisikan minat beli sebagai kecenderungan konsumen 
untuk membeli suatu merek atau mengambil tindakan yang berhubungan dengan 
pembelian yang diukur dengan tingkat kemungkinan konsumen melakukan 
pembelian. Sedangkan definisi minat beli menurut Kinnear dan Taylor (1995) dan 
(Thamrin, 2003) adalah merupakan bagian dari komponen perilaku konsumen 
dalam sikap mengkonsumsi, kecenderungan responden untuk bertindak sebelum 
keputusan membeli benar-benar dilaksanakan. Pengertian minat beli menurut 
Howard (1994) adalah minat beli merupakan sesuatu yang berhubungan dengan 
rencana konsumen untuk membeli produk tertentu serta berapa banyak unit 
produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. Dapat dikatakan bahwa minat beli 
merupakan pernyataan mental dari konsumen yang merefleksikan rencana 
pembelian sejumlah produk dengan merek tertentu. 
WORD OF MOUTH 
Word of Mouth Marketing adalah kegiatan pemasaran yang memicu 
konsumen untuk membicarakan, mempromosikan, merekomendasikan hingga 
menjual merek suatu produk kepada calon konsumen lainnya (Sumardi dkk., 
2011). WOM merupakan aktifitas promosi yang tingkat pengendaliannya oleh 
pemasar sangat rendah tetapi memberikan dampak yang sangat luar biasa terhadap 
produk atau merek perusahaan. Perusahaan dapat mendorong dan memfasilitasi 
percakapan dari mulut ke mulut tersebut dengan terlebih dahulu memastikan 
bahwa produk atau merek dari perusahaan memang unik, inovatif dan patut 
menjadi conversation product sehingga terciptalah WOM yang positif yang pada 
ujungnya akan menghasilkan penjualan bagi perusahaan (Yosevina, 2008). Hasil 
penelitian Nina Destari Dkk, (2013), bahwa WOM berpengaruh secara 
singnifikan terhadap Keputusan pembelian 
H1 : WOM berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 
METODOLOGI PENELITIAN  
POPULASI DAN SAMPEL 
Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa manajemen tahun angkatan 
2015 FEB Unisma yang berjumlah 95 orang. Teknik pengam-bilan sampel dengan 
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menggunakan metode sampel jenuh, yaitu yaitu pengambilan sampel berdasarkan 
proporsi mahasiswa berdasarkan program studi.. 
DEFINISI OPERASIONAL VARIABEL 
a. Variabel Dependen (Y) 
Variabel terikat (Dndependent Vareable) dalam penelitian ini adalah 
keputusan pembelian. Adapun indikator untuk mengukur keputusan 
pembelian adalah Untuk mengukur variabel keputusan pembelian, digunakan 
empat indikator menurut Kotler, (2000) yaitu: 
1. Pilihan produk sebagai hasil dari pencarian, pengenalan dan proses 
pengambilan keputusan sehingga dapat membeli produk.  
2. Pilihan merek handphone oppo dengan keandalan yang diketahui. 
3. Pilihan toko terdekat dan terpercaya. 
4. Pilihan cara pembayaran secara tunai ataupun kredit.  
b. Variabel Independen (X) 
Fitur adalah karakteristik yang melengkapi fungsi dasar produk. 
dalam membeli produk sering kali fitur menjadi alasan untuk seseorang 
membeli sebuah produk sebagaimana menjadi sebuah landasan dan kriteria 
pengambilan keputusan. dan juga Fitur adalah karakteristik yang mungkin 
dimiliki atau tidak dimiliki oleh objek (Kotler and Armstrong, 2006). Untuk 
mengukur variabel fitur produk digunakan instrumen yang dikembangkan, 
oleh Kotler dan Keller (2012), terdapat empat indikator yaitu: 
1. Keragaman Fitur dalam artian berbagai keunikan dan bermacam  
atribut Smartphone oppo  
2. Kualitas Fitur dalam artian produk memiliki fitur yang canggih 
3. Kepentingan Fitur dalam artian atribut yang dirasakan membantu dan 
dibutuhkan oleh pengguna samartphone oppo 
4. Kelengkapan Fitur dalam artian opsi fitur yang lengkap memiliki daya 
tarik yang dibutuhkan konsumen 
 
c. Variabel Intervening (Z) 
  
e – Jurnal Riset ManajemenPRODI MANAJEMEN 
Fakultas Ekonomi Unisma 
















Word of mouth adalah media pemasaran dari mulut kemulut yang 
teraplikasi di setiap konsumen untuk menghasilkan opini dan informasi yang 
menuntun terhadap keputusan pembelian. 
Untuk mengukur variabel word of mouth, digunakan empat indikator 
menurut WOMMA (www.womma.com) yaitu: 
1. Mendengarkan informasi dari pihak perusahaan atau iklan yang telah 
ada.  
2. Membicarakan informasi fitur produk dengan orang orang terdekat. 
3. Merekomendasikan produk kepada oarang lain setelah konsumen 
merasakan produk diyakini baik dan bagus. 
4. Mempromosikan produk smartphone secara tidak langsung dengan 
mebicarakan dan merekomendasikan produk. 
Model Penelitian 
Berdasarkan tinjauan teori dan penelitian terdahulu, maka model penelitian ini 
dapat digambarkan sebagai berikut             
        1 
                                     2                                 3 
                                                         
Gambar 1.1 Model Penelitian 
METODE ANALISIS DATA 
UJI INSTRUMEN PENELITIAN 
a. Uji Validitas 
Dalam uji validitas ini berfungsi untuk mengukur item pernyataan 
kuesioner (instrument penelitian) yang dimunculkan apakah sudah valid atau 
tidak.sehingga pernyataan tersebut mampu mengungkapkan variabel yang ada 
dalam penelitian ini. Jika r hitung lebih besar dari r tabel dan nilai positif 
maka penyataan kuesioner atau indikator tersebut dinyatakan valid (Ghozali, 
2006:41). 
b. Uji Reabilitas 
Uji reabilitas merupakan alat untuk mengukur kehandalan, ketetapan, 
atau keajegkan atau konsistensi suatu kuesioner. Suatu variabel dikatakan 
reliabel jika memberikan nilai Cronboch Alpha (α) > 0,60 (Ghozali, 2006:42). 
UJI NORMALITAS 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam modal regresi, variabel 
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(Ghozali, 2006:147).Untuk mengetahui data yang digunakan berdistribusi normal 
atau tidak dapat menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov. Jika signifikansi atau 
nilai probabilitas > dari α = 0,05, maka data tersebut berdistribusi normal. 
ANALISIS JALUR 
“Analisis jalur digunakan untuk melukiskan dan menguji model dan hubungan antar 
variabelyang berbentuk sebab akibat (bukan bentuk hubungan interaktif atau recipocal). 
Dengan demikian dalam model hubungan antara variabel eksogen (exogeneus), dan 
variabel dependen yang disebut variabel endogen (endogenous), melalui analisis jalur ini 
akan dapat ditemukan jalur mana yang paling tepat dan singkat suatu variabel 
independen menuju variabel dependen yang terakhir” (Sugiyono, 2011:297). 
PENGUJIAN HIPOTESIS 
Untuk menguji hipotesis dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan 
uji t dan uji f antara lain: 
a. Uji t 
Uji t adalah pengujian koefisien regresi parsial individual yang digunakan 
untuk mengetahui apakah variabel independen X secara individual 
memengaruhi variabel Y. 
UJI SOBEL 
Selanjutnya untuk menghitung signifikasi variabel pengaruh mediasi 
menggunakan sobel teste sebagai berikut: 






P₂=  koefisien pengaruh langsung EWOM  terhadap minat beli    
   p₃=  koefisien pengaruh langsung Kepuasan konsumen  
  terhadap minat beli  
Sp₂= standart error dari koefidien P₂ 
Sp₃= standart error dari koefidien p₃ 
t     = nilai t hitung 
untuk menguji pengaruh variable intervening dapat menggunakan Sobel Test 
Calculator dengan nilai apabila one-tailed Probabilitty lebih kecil dari 0.05 maka 
variable intervening dapat memediasi variable eksogen terhadap variable endogen, 
namun apabila one-tailed Probabilitty lebih besar dari 0.05  maka variable 
intervening tidak dapat memediasi variable eksogen terhadap variable endogen 
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PEMBAHASAN HASIL PENELITIAN 
UJI INSTRUMEN PENELITIAN  
a. Uji Validitas 
Tabel 1 
Hasil Uji Validitas 
Variabel Item 
Koefisien 
Korelasi 𝒓𝒕𝒂𝒃𝒆𝒍 Keterangan 
Fitur Produk 
(X1) 
X1.1 0,915 0,201 Valid 
X1.2 0,683 0,201 Valid 
X1.3 0,811 0,201 Valid 
X1,4 0,848 0,201 Valid 
Word Of Mouth 
(Z) 
Z1.1 0,859 0,201 Valid 
Z1.2 0,836 0,201 Valid 
Z1.3 0,703 0,201 Valid 
Z1.4 0,688 0,201 Valid 
Keputusan Pembelian 
(Y) 
Y1.1 0,772 0,201 Valid 
Y1.2 0,927 0,201 Valid 
Y1.3 0,850 0,201 Valid 
Y1.4 0,935 0,201 Valid 
Sumber: Data Primer Diolah tahun 2018 
Berdasarkan tabel diatas dibuktikan bahwa instrumen yang digunakan 
untuk penelitian ini, yang meliputi Fitur Produk, Keputusan Pembelian, 
dan Word Of Mouth adalah valid. Kondisi ini ditunjukkan dengan nilai 
koefisien korelasi masing-masing variabel diatas 0,201. dapat dikatakan 
valid jika instrumen mampu menjalankan fungsi dari ukurnya data 
sekaligus dapat memberikan hasil ukur sesuai  maksud dan tujuan dari 
awal pengukuran data, sehingga dapat terbukti bahwa nilai koefisien lebih 
besar dari nilai kritik atau tabel pada tingkat signifikan 5% (0.05).  
b. Uji Reabilitas 
Tabel 2 
Hasil Uji Reabilitas 
Variabel Koefisiensi Alpha Keterangan 
Fitur Produk (X) 0.828 Reliabel 
Keputusan Pembelian (Y) 0.892 Reliabel 
Word Of Mouth (Z) 0.766 Reliabel 
Sumber: Data Primer diolah Tahun 2018 
Hasil dari uji reabilitas di atas pada table 2. disimpulkan dari seluruh 
variable digunakan untuk penelitian adalah reliable, untuk nilai koefisiensi 
alpa diperoleh nilai diatas 0,6 berarti dalam pengujian penelitian ini 
reliabel. Berdasarkan dari hasil analisis diketahui semua dalam penelitian 
ini memperoleh hasil yang sama, sehingga dapat menjelaskan Pengaruh 
Fitur Produk, terhadap Keputusan Pembelian dengan Word Of Mouth 
sebagai variabel intervening. 
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Hasil Uji Normalitas 
 





Pembelian (Y) WOM (Z) 
N 95 95 95 
Normal Parameters
a,b
 Mean 14.65 14.39 14.41 
Std. Deviation 3.828 4.228 3.686 
Most Extreme Differences Absolute .177 .177 .172 
Positive .146 .177 .143 
Negative -.177 -.136 -.172 
Test Statistic .177 .177 .172 







Sumber: Data Primer Diolah 2018 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
uji normalitas dari variabel Fitur Produk (X) memiliki nilai Asymp. 
Sig. (2-tailed)  sebesar 0.154 > 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa data 
berdistribusi normal. Berasarkan uji normalitas dari variabel Keputusan 
Pembelian (Y) memiliki nilai Asymp. Sig. (2-tailed)  sebesar 0.186 > 0.05 
maka dapat disimpulkan bahwa data berdistribusi normal. Berasarkan uji 
normalitas dari variabel Word Of Mouth (Z) memiliki nilai Asymp. Sig. (2-
tailed)  sebesar 0.200 > 0.05 maka dapat disimpulkan bahwa data 
berdistribusi normal. Maka dari uji normalitas semua variabel yang 
digunakan didalam instrumen penelitian ini berdistribusi normal. 
ANALISIS JALUR 
a. Variable X terhadap Y 
Tabel 4 














Pembelian (Y) 0,580 6.939 0,000 signifikan 
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R square = 0.872 
n             = 95 
Sumber: Data primer diolah (2018) 
Tabel 4.16 menunjukkan nilai Standardized Coefficients Beta sebesar 
0,580 atau 58,0%. Hal tersebut memiliki pengertian bahwa Fitur Produk (X) 
mempengaruhi Keputusan Pembelian (Y) sebesar 58,0%, sedangkan sisanya 
42% dipengaruhi oleh variabel lain di luar variabel bebas yang diteliti. Fitur 
Produk (X) mempengaruhi Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat kesalahan 
0,05 (α=5%). Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 
(0,000<0,05), yang mana hal tersebut membuktikan bahwa Ha diterima dan 
H0 ditolak. Variabel Fitur Produk (X) memiliki nilai thitung sebesar 1,944, 
karena nilai thitung>ttabel (6,939>2.629) dapat diartikan bahwa Fitur Produk (X) 
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
 
b. Variabel X terhadap Z 
Tabel 5 















0.895 19.390 0,000 Signifikan 
R square = 0.802 
n             = 95 
Sumber: Data primer diolah (2018) 
Tabel 5. menunjukkan nilai Standardized Coefficients Beta sebesar 0,895 atau 
89,5%. Hal tersebut memiliki pengertian bahwa Fitur Produk (X) 
mempengaruhi Word Of Mouth (Z) sebesar 89,5%, sedangkan sisanya 10,5% 
dipengaruhi oleh variabel lain di luar variabel bebas yang diteliti. Fitur 
Produk (X) mempengaruhi Word Of Mouth (Z) pada tingkat kesalahan 0,05 
(α=5%). Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 
(0,000<0,05), yang mana hal tersebut membuktikan bahwa Ha diterima dan 
H0 ditolak. Variabel Fitur prodak (X) memiliki nilai thitung sebesar 19.390, 
karena nilai thitung>ttabel (19.390>2.629) dapat diartikan bahwa Fitur Produk 
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c. Variabel Z terhadap Y 
Tabel 6 













0,378 4.516 0,000 signifikan 
R square = 0,872 
n             = 95 
Sumber: Data primer diolah (2018) 
Tabel 4.15 menunjukkan nilai Standardized Coefficients Beta sebesar 0,378 
atau 37,8%. Hal tersebut memiliki pengertian bahwa Word Of Mouth (Z) 
mempengaruhi Keputusan Pembelian (Y) sebesar 37,8%, sedangkan sisanya 
62,2% dipengaruhi oleh variabel lain di luar variabel bebas yang diteliti Word 
Of Mouth (Z) mempengaruhi Keputusan Pembelian (Y) pada tingkat 
kesalahan 0,05 (α=5%). Hal ini dapat dibuktikan dengan nilai signifikansi 
sebesar 0,000 (0,000<0,05), yang mana hal tersebut membuktikan bahwa Ha 
diterima dan H0 ditolak. Variabel Word Of Mouth (Z) memiliki nilai thitung 
sebesar 4.516, karena nilai thitung>ttabel (4.516>2.629) dapat diartikan bahwa 
Word Of Mouth (Z) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
(Y). 
d. Variabel X Terhadap Y melalui Z 
Tabel 7 











FP (X)  WOM (Z) 0,895 - 0,895 
FP (X)  KP (Y) 0,580 - 0,580 
WOM (Z)  KP (Y) 0,378 - 0,378 
FP (X) WOM (Z) 
 KP (Y) 
- 0,895 x 0,378 0,338 
Sumber: Data primer diolah (2018) 
1) Pengaruh Langsung (Direct Effect) 
Pengaruh langsung merupakan pengaruh dari sebuah variabel 
bebas terhadap variabel terikat tanpa melalui variabel lain. Pengaruh 
langsung dapat diketahui dengan persamaan sebagai berikut: 
Pengaruh Langsung (DE) = PXY 
Pengaruh Langsung (DE) = 0,580 
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Pengaruh langsung yang diperoleh sebesar 0,580. Angka 
tersebut menunjukkan bahwa pengaruh dari variabel Fitur Produk (X) 
terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,580. 
Kesimpulannya adalah variabel Fitur Produk (X) memiliki pengaruh 
langsung terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). 
2) Pengaruh Tidak Langsung (Indirect Effect) 
Pengaruh tidak langsung merupakan sebuah efek pengaruh dari 
variabel perantara. Dengan demikian untuk mengetahui pengaruh 
tidak langsung dari variabel Fitur Produk (X) terhadap variabel 
Keputusan Pembelian (Y) melalui variabel perantara Word Of Mouth 
(Z) dapat dilakukan dengan cara mengalikan hasil pengaruh langsung 
pada jalur yang dilewati. Cara perhitungannya dapat diuraikan 
melalui persamaan sebagai berikut: 
Pengaruh Tidak Langsung (IE) = (PXZ)(PZY) 
Pengaruh Tidak Langsung (IE) = (0,895)(0,378) 
= 0,338 
Perhitungan di atas memiliki pengertian bahwa terdapat 
pengaruh tidak langung variabel variabel Fitur Produk (X) terhadap 
variabel Keputusan Pembelian (Y) melalui variabel Word Of Mouth 
(Z) sebagai variabel intervening sebesar 0,338. Berdasarkan 
perbandingan dari pengaruh langsung dan tak langsung menunjukkan 
bahwa nilai dari perhitungan pengaruh langsung lebih besar dari 
pengaruh tak langsung (0,895>0,338). Oleh sebab itu, maka dapat 
disimpulkan bahwa Word Of Mouth (Z) tidak memiliki kontribusi 
yang besar dalam memberikan pengaruh variabel Fitur Produk (X) 
terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y), terdapat variabel lain 
selain Word Of Mouth (Z) yang mampu berperan sebagai variabel 
intervening. 
a. Hubungan Antar Jalur 
Gambar 2 
Diagram Hasil Analisis Jalur Fitur Produk Terhadap Keputusan 




Word Of Mouth (Z) 
Fitur Produk (X) Keputusan 
Pembeliaan (Y) 
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Gambar 2 menampilkan diagram analisis jalur secara keseluruhan 
dari tiga variabel dalam penelitian ini. Dari perhitungan analisis jalur 
pada gambar 2 diatas maka dapat dirumuskan persamaan modelnya 
sebagai berikut: 
a. Persamaan model pertama 
Y= 0,895 + e 
Dari perhitungan jalur dapat di artikan bahwa nilai Z 
merupakan nilai terikat yang akan diprediksi oleh variabel bebas, 
sehingga didapat nilai Fitur Produk sebesar 0,895 yang merupakan 
koefisien beta. Artinya bahwa semakin puas Keputusan Pembelian 
maka tingkat Word Of Mouth semakin meningkat. 
Selanjutnya dengan nilai determinasi nilai (R
2
) menjelaskan 
model pengaruh independent terhadap dependen dengan nilai 
determinasi sebesar 0,856. Artinya model pada penelitian yang 
digunakan mampu memberikan kejelasan tentang Fitur Produk yang 
dipengaruh oleh Word Of Mouth yaitu 85,6%, sementara itu nilai 
determinasi sebesar 14,4% merupakan model yang tidak termasuk 
dalam penelitian ini. Artinya, ada kemungkinan 14,4% dari faktor-
faktor lain yang mempengaruhi persamaan. Nilai standar eror yang 
dihitung dengan menggunakan rumus e1=√1 − 𝑅2 , maka nilai yang 
dihasilkan sebesar 0,379 
b. Persamaan model kedua 
Z = 0,378 + 0,580+ e 
Dari hasil persamaan diatas menunjukkan bahwa Keputusan Pembelian 
yang diprediksi oleh variabel Word Of Mouth sebagai variabel bebas dengan 
nilai koefisien beta masing-masing sebesar 0,378 dan Fitur Produk sebesar 
0,580 dengan taraf signifikan 0,000. Nilai determinasi R
2
 menunjukkan 
pengaruh variabel independen terhadap dependen. Pengaruh yang dihasilkan 
sebesar 0,872. Dengan demikian model jalur dapat membuktikan bahwa 
Word Of Mouth dan Fitur Produk memberikan kontribusi sebesar 77,2% 
kepada Keputusan Pembelian, sedangkan sisanya tidak termasuk pada model 
penelitian ini dengan prosentase sebesar 22,8%. Nilai standar eror yang 
dihitung dengan menggunakan rumus e1= √1 − 𝑅2 , maka nilai yang 
dihasilkan sebesar 0,582. 
 
Uji Sobel 
Sobel test merupakan uji untuk mengetahui apakah hubungan yang melalui 
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Hasil Uji Sobel  
 
 Berdasarkan table diatas menunjukkan bahwa nilai sobel tes yang didapat 
sebesar 3.865 dengan nilai taraf signifikannya 0.05. hasil ini menunjukkan bahwa 
nilai koefesien mediasinya sebasar 3.865 signifikan yang ada pengaruh mediasi 
antar fitur produk terhadap keputusan pembelian smartphone oppo. 
SIMPULAN DAN SARAN 
Simpulan 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka 
dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 
a. Fitur Produk Berpengaruh Secara Langsung dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
b. Fitur Produk berpengaruh secara langsung dan signifikan terhadap 
Word of mouth. 
c. Word of mouth berpengaruh secara langsung terhadap keputusan 
pembelian. 
d. Fitur Produk berpengaruh secara tidak langsung terhadap keputusan 
pembelian Smartphone oppo melalui Word Of mouth sebagai 
Variabel intervening. 
Keterbatasan 
Meskipun penelitian ini dirancang dengan sebaik baiknya, namun masih 
terdapat beberapa keterbatasan yaitu meliputi Metode Penelitian, Tempat 
penelitian, serta responden. Penelitian ini terbatas pada Fitur Produk, Word of 
Mouth dan keputusan pembelian. Penelitian ini meneliti di kampus universitas 
malang (NISMA) fakultas ekonomi dan bisnis angkatan 2015 pada mahasiswa 
mahasiswi pengguna smartphone oppo saja. 
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Berdasarkan kesimpulan yang telah dijelaskan sebelumnya, maka peneliti 
mengajukan beberapa saran kepada pihak-pihak terkait, yaitu perusahaan dan 
peneliti selanjutnya. Saran ini diharapkan mampu menjadi pertimbangan terkait 
beberapa hal yang perlu menjadi perhatian sehingga selanjutnya dapat 
ditindaklanjuti agar permasalahan yang sama tidak kembali terulang.  
Untuk perusahaan, peneliti menyarankan beberapa dimensi dengan 
penilaian yang rendah atau dibawah rata-rata. Tekait dengan Fitur Produk, 
perusahaan telah berhasil memenuhi sebagian besar item dan banyak diantaranya 
mendapatkan perolehan yang baik atau cukup. Namun, dimensi fitur system 
aplikasi foto mendapat perolehan yang rendah. Perusahaan diharapkan melakukan 
peninjauan terkait dengan hal ini, sebab apa yang diungkapkan konsumen berbeda 
dengan tim perusahaan. 
Pada permasalahan tekait WOM, diketahui bahwa perilaku social 
marketing terutama pada item membicarakan Smartphone Oppo dengan orang 
lain memiliki perolehan yang lemah. Peneliti menyarankan kepada perusahaan 
untuk melatih tim marketing dan menginovasi item fitur produk sembari 
memaparkan kepada konsumen, sebab biar bagaimanapun hal ini berhubungan 
dengan tingkat penjualan perusahaan.  
Terkait Keputusan Pembelian yang tergolong baik, peneliti menyarankan 
bahwa perusahaan mampu melakukan evaluasi kinerja dan pemberian motivasi 
atau komponen kompensasi lainnya yang membuat konsumen mampu 
memutuskan membeli prodak smartphone oppo. Tidak dapat dipungkiri bahwa 
tidak dapat dipungkiri bahwa keputusan pembelian smartphone oppo tergolong 
baik. 
Perusahaan juga perlu menguatkan perilaku WOM guna meningkatkan 
pemasaran yang pada akhirnya berimbas pada tingkat penjualan. Seperti hasil 
penelitian ini yang mencatat bahwa WOM tidak berperan sebagai variabel 
independent, melainkan variabel intervening, maka pemaksimalan WOM perlu 
dilakukan. Sebab, peningkatan WOM berpotensi mendukung pengaruh yang 
dihasilkan dari fitur produk kepada keputusan pembelian. Perusahaan dapat 
menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi WOM, diantaranya emosional, 
kongnisi, opini leader, dan ikatan sosial. 
Hasil penelitian menunjukkan tiga model pengaruh dari fitur produk, 
WOM dan Keputusan Pembelian. Akibatnya, penelitian selanjutnya dapat 
mempertimbangkan variabel-variabel lain selain variabel pada penelitian ini. 
Penelti selanjutnya juga dapat menggunakan analisis yang lebih variatif. 
Selanjutnya peneliti juga dapat melibatkan populasi dan sampel yang lebih besar 
dari penelitian ini. Sehingga, penelitian ini dapat dijadikan sebagai acuan untuk 
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